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Agenda

Shipley Denmark / Shipley Nordic

Unsere Kernkom
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Globales Beratungsunternehmen
mit Uiber 1000 Beratern

Helping You Win Business
Copyright Shipley Denmark



—

Mehr Ausschreibungen gewinnen —
mit geringeren Kosten!

Mehr gewinnen

Kunden

GESCHAFTS-
MOGLICHKEITEN

Konkurrenz

Weniger
Kosten

Kunde plant die Ausschreibung Formale Ausschreibung
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Die “win rate” unserer Klienten erhoht sich mit
unserer Hilfe
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Shipleys Kunden in Schliisselindustrien

Aerospace and Defense

23 of the top 25 U.S. Defense
contractors are clients.

Professional Services EEARSON
. Education
6 of the top companies are
clients.
Cvctome Intoary= :
Jpsaun Liggeaiio UNISYS CACI
7-olithe top 10 Systems Integration pupmps EVER VIGILANT
companies are clients: et Honeywell

Information Technology
21 of the top 100 Technology

companies are clients.
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Einige unserer Kunden in Skandinavien
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http://www.dell.dk/
http://www.gatehouse.dk/default.php
http://www.nnit.com/DK/
http://www.seb.dk/pow/wcp/sebdk.asp?website=TAB1
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GrofRRe und Komplexe Angebote ist unsere
Kernkompetenz

Hoch
Medien &
Unterhaltung

Offentlich
Industrie

S

“ )

™ . ) Masch _

3 Biiroartikel atlalath &

r— . Metallindustrie

o nzelhandel 518 G

s as

(@]

Xz

Gewerbe Drogen & Arzn:|m|ttel
urismus Bauunternehmen

Niedrig Angebotswert Hoch
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3 Herausforderungen
3 Losungen um mehr Geschaft zu generieren

Angebots-

beratung

- i
paa

Gewinnendes
Angebot
Methode und
Werkzeuge Ausbildung

j /
Workshops
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Angebotsberatung
(Capture & Proposal Consulting)

Shipley beratet Kunden bei
konkreten Angeboten und
kann dem Kunden nach
Wunsch in allen Phasen und
Rollen helfen

Helping You Win Business
Copyright Shipley Denmark




Beratung in alle Business Development Phasen

0
Markt-

segmentierung

6
Aktivitaten
nach dem

Angebot

5
Angebot
ausarbeiten

4
Angebotsplan

11

1

Positionierung

3
Capture-plan

2
Qualifikation

Maligeschneiderte Beratung

Der Kunde kontrolliert Budget
und Ressourcen

Wir erkennen und nutzen die
vorhandenen Starken,
Systeme und
Losungsexpertisen unserer
Kunden

Unsere Kunden profitieren
von Prozessen und
Methoden, die sich in der
Praxis bewertet haben

Helping You Win Business
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tPre tty sound : /
; strategy —excep
forstep#z /
N % - 4 ¥ Ausschreibungen
A\| ProposalStrateqy ' gewinnen geschieht

1. Write Proposal ich llei
2. Miracle Happens nicht von alleine

3. We Win!

Angebotsstrategie

1. Angebot schreiben
2. Wunder passiert
3. Wir gewinnen!
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Was kennzeichnet ein erfolgreiches Angebot?

Es ist offenbar fur den

Compliance
Einhaltung

Das Angebot prasentiert
sich professionell und
|adt so den Leser ein, das
Dokument zu lesen. Das
Angebot hinterldsst einen
professionellen Eindruck

IS

Document
Design @

Wichtige strategische
Informationen sind
durch aussagekraftige
Darstellungen
visualisiert

Visualization

Bewerter, daR die
Ausschreibungsvorgaben
/Anforderungen erfillt sind

e

Strategic

Visualisierung Focus
Das Angebot is gut ) v’ "
strukturiert und benutzt Qua“ty of Writing Competitive —
die Sprache und den Qualitat der schriftlichen Focus
Ton des Kunden Darstellung Wettbewerbsfokus

Helping You Win Business
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Responsiveness
@ Kundenfokus

Das Angebot adressiert
eindeutig die Bedirf-
nisse und Heraus-
forderungen des Kunden

Das Angebot basiert sich
auf Diskriminatoren und
beantwortet die Frage
"Warum unser Angebot
wahlen?”

Das Angebot unterstreicht
die Risiken, die mit anderen
Angeboten verbunden sind,
und beantwortet die Frage:
,Warum nicht die
Konkurrenz wahlen?”
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Ausbildung / Workshops — Vorteile

Ein erhohtes und einheitliches Kompetenzniveau im Unternehmen bietet
Vorteile:

= Harmonie in der Arbeitsmethodik, Verwendung von Werkzeugen und
Terminologie unterstutzt hohe Leistungen des Angebot-Teams

= Cross-organisatorische Zusammenarbeit wird erleichtert
= Verbrauch von Ressourcen zum Schreiben wird verringert
= Bessere Vorhersehbarkeit des Ressource-Verbrauches

= Einheitliche Qualitat des produzierten Materiales

= Professionalisierung der externen Marketing-Kommunikation

Helping You Win Business
14 Copyright Shipley Denmark
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- 0. Markt-
segmentierung

Training Workshops decken den t-g:
Business Development-Zyklus ab

\ \ — 5. An \
N o R . Angebot 5. Post
1. Posmonmrung’Quahﬂkatw’}. Capture Pla)‘4. Angebotsplan} erstellen Angebot
Writing Winning Proposals

Capture Planning

-

EU Laws for proposal writers

Managing Winning Proposals

Effective negotiations

Helping You Win Business
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Shipleys Beratung basiert auf

erprobte Methoden

4

Shipley Capture Guide™

Second Edition

A Cumde foe Wirwiern) Slvadigel R

Helping You Win Business
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Prozel3beratung

Shipley 96-Step Business Development Process

0
Markt-
segmen-
\\‘ tierung /’
6 1
Post- Positionie-
Angebot rung

*

5
Angebot
ausarbeiten

N

4
Angebots-
plan

Helping You Win Business
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Prozel3beratung

Shipley 96-Step Business Development Process

Upper -] 3
0 Management
2 9 12
Markt- inesigae Eg}apllstno a N
- Marketing . t criteria e
' feemen Y and Business r%gmrkggnigl B sﬁ’gﬁ,’-‘c jj | cecsinigg—
A\ tierung . Development campaign | opportunities. | opportunies| ar;ga %sfsg?n
1 area and build and prepare | opportunity
: 8 P interest | agsessment
Positionie- P?egcrt?rriri‘c::ld - 2 ;Jn%v::?p ol reg?)fr'\sr;?;l-“ 3
rung Management  © and RED, caj datior ma,keﬁ?& dation
. campaign
$ plan
Capture Manager _- 1 M
and Core Team 1 1
[} ]
. 1 1
1 1
Proposal 1 1
Manager i H
1 1
1 1
Volume IL :
Leaders [ 1
1 1
1 1
1 1
Proposal ' !
Specialists H i
1 1
i 1
1 1
Writers and 1 1
Estimators : :
1 1
1 1
Production : :
Source 1 1
1 1
1 1
1 1

Time
L 1
Documents Multi-Year Marketing/ || Marketing/ Tl
: and Results: Siiegc R‘éa%g'nl:?’:%ﬂ_ Ganaion g:::?;::t_
ng ation ion
Helpl Package Package

- Copyrig



ShipleyDenmark

ProzeRberatung

Phase

Shipley 96-Step Business Development Process

Upper
Management

Marketing
and Business
Development

Program and
Technical
Management

Capture Manager
and Core Team

Proposal
Manager

Volume
Leaders

Proposal
Specialists

Writers and
Estimators

Production
Source

Opportunity Pursue/No
Documents. Analysis Pursue
and Results: Report Recommen-
dation
Establish Initial Package

Hel})lng ‘ Competitive
19 Oopyri gh Pricing Range
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Upper
Management

E

Marketing
and Business
Development J

Program and |
iti Technical
ition Management

Capture Manager
and Core Team ‘

]
Proposal

Manager

Volume
Leaders

Proposal
Specialists

Writers and
Estimators

Production
Source

Internal Detailed Capture White papers, Preliminary Baseline Executive Bid/No-Bid
Bogurmont Marketng || P, medlng: technica Solution Summary Recommen-
and Results: Reports « Cust. analysis papers, pre- Mock-up dation
s e e
. re preliminary ns
 Action plans S00/S0W/
WBS, trade Prelimlmngo(:ost for
20 studies, etc. Baseline Solutions

WP’I ginewn IIP'U, woinnnarn
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Process
Phase

In-house
Sub and/or
SOWs

fil

1

H B

FAHE

Proposal
outne |
Draft PMP

21
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ausarbeiten

Upper
Management

Marketing
and Business
Development

Program and
Technical
Management

and Core Team
Proposal
Manager
5
Angebot Volume

Leaders

Proposal
Specialists

N

Writers and
Estimators

Production
Source

Documents
and Results:

®
67
Finalzeteam| 69
__ andsub- Impose
contractor solution
relationships §  freeze;
finalize WBS
68 and WBS 70
dictionary, Creati
pre-proposal f  SOW(s), relge
conference f responsibility§ ComPliance
matrix, checklists,
program | Proposal
schedule, | reseonse
make/buy § Matrix etc.
plan, etc. 7
.| Finalize
proposal
manage-

Capture Manager __ Attend the

ment plan

Final
Teaming
Agreements

Proposal Manage-
ment Plan

72
Hold
proposal
update
kickoff
meeting

® ® ®
; : "
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
80 83 '
Hold Red Conduct final f 1
Team review, legeghgost, :
including management 1
prica reviews I
1
1
1
84
s 1, 7 Submit
nal
e Hold tatus 81 proposal
PDWs and and compli- Address
mock-ups/ ance review Red Team .
OPPs n 75 meetings comments .
response to § Write task - and finalize

customer
solicitation

74
Develop
proposal text/
visuals
or script/
presentation/
video

description

estimates
and

rationales

76
Roll up
and review
costing
figures

| Review drafts

and visuals;
rehearse

presentation

79
Prepare
proposal

drafts/
presentation |
and costs for
Red Team
review

draft/pre-
sentation/
video

82
Conduct
final
compliance
check and
“publish”
proposal
deliverables

Compliance
Checklists
pon:

Detailed
Estimates
and Roll-up

Section
rafts
and Visuals/

Final Mgmt
Decision on
Price

Presen

\
| 3
Ir

Red Team
Report and
Recommen-
dations

Final
Proposal for
Delivery
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Process 2 o
Bhess Phase 6. Post-Submittal Activities

Upper : _
Management :
Marketing E
and Business 93 — E
Development 90 Update 94
strategy | Prepare and
6 Revalidate an 3 lmgl Al
Pr_(r)grﬁrp a?d p")"l?lg?:g‘ negotiate | program
L i+ echnica contrac Rl — CrodE E
Post sitiot Management strategy : ’aggn°
Angebot - 3
Receive . A 95
Capture Manager customer - Request y
and Core Team request; - and attend 96
respond to : | custongy Hold &
87 - debriefing
Update FPR 3 vlctoryI
3 al n
Proposal  ___ Ica/ptlure 92 : po%(sv;) _
Manager psatpafeofgge 89 Review, * including
for cust%mer Participate in | approve, and : review
85 questions 88 discussions, | submit the : tadns
Organize | discussions, | hespondto | orals, etc. FPR :
Volume —and maintain & ~orals, FPR = Customer . -
Leaders proposal | pricing, and questions :
documen- | negotiation | and support :
tation fact finding :
Proposal __ 86 i _
Specialists Identify, >
write, and :
transmit :
proposal T 5
Writersand ~ ___ lessons - : _
Estimators learned . :
Production .
Source 5 H
Sa_mile T_l_m.ﬁ h i i I"Ii'l ‘
Documents Lessons Couie Oral FPR Negotiated Eustom g (REanticpant
and Results: Lsg;gﬁ’ :ueasnt(l’ons Presentation || Proposal Contract ?‘ggg?tf : eﬁ%'g:r?e‘?&s
esponses

Customer
Discussions

23
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Im Uberblick ....

Shipley hilft bei:
: Niedriger Erfolgsrate

o Hohen Kosten beim Aufbau neuer
Geschaftsmoglichkeiten

7 Bedarf an Wissen, Methoden, Werkzeugen,
Kompetenz im Bereich der
Angebotsausarbeitung

E Bedarf an Unterstitzung bei der schriftlichen
Angebotsausarbeitung z.B. bei ,,Must Win“
Angebote

Shipley unterstiitzt Unternehmen bei der effektiven Angebotsausarbeitung
— wann, wie, wo lhr Unternehmen es wiinscht

Helping You Win Business
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Vielen Dank fur lhre Aufmerksamkeit

Torben Kjaer
+45 4594 4049

Torben.Kjaer@shipleynordic.com
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